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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ 

ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

Marketing Mix Affecting  Motorcycle Repair Shops Towards Purchasing Motorcycle Spare Parts in 

Mueang Chiang Mai District 

กนกวรรณ  เลาหวัฒน*์ และโรจนา ธรรมจนิดา** 

บทคัดย่อ  

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ใน   

การซือ้อะไหลร่ถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่  โดยเก็บขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากผู้ประกอบการ

อูซ่่อมรถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ จ านวน 200 ราย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 

ค่าความถี่ รอ้ยละ และค่าเฉลี่ย สรุปผลการศึกษาได้ ดังนี้ 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจ้าของกิจการ เพศชาย อายุ 31 – 40 ปี ระดับการศึกษา 

ปวส. หรืออนุปริญญา ประเภทสถานประกอบการ เจ้าของคนเดียว สถานท่ีตั้งของสถานประกอบการอยู่ภายในเทศบาล

นครเชียงใหม่ ระยะเวลาด าเนินกิจการ 5 – 6  ปี จ านวนแหล่งซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ หรือ จ านวนผู้จัดจ าหน่าย  

ท่ีกิจการใช้บริการ 2 แห่ง มีร้านประจ าในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ยอดซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ของสถาน

ประกอบการโดยเฉลี่ย (ต่อเดือน) 50,001 – 70,000 บาท ความถี่ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

วันท่ีมาซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ บ่อยท่ีสุด จันทร์ – ศุกร์ ในชว่งเวลา 12.01 – 16.00 น. โดยมีการเปรียบเทียบราคาก่อน

การซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ตนเองเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ มากท่ีสุด ประเภท

ของอะไหล่รถจักรยานยนต์ท่ีมีการจัดซื้อเป็นประจ า ระบบน้ ามันเชื้อเพลิง ร้านค้าท่ีเคยซื้อขายกันในอดีตและปัจจุบันเป็น

แหล่งข้อมูลในการจัดซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์เป็นสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ของร้านอะไหล่

รถจักรยานยนต์ ที่พบมากท่ีสุด เหตุผลหลักท่ีตัดสินใจซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต ์ราคาสินค้าที่เหมาะสม และร้านประจ า

ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต ์คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัดแสงชัยพาณิชย ์ ตามล าดับ 

ผลการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านชอ่งทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลใน

ระดับปานกลาง คือ ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาด 

ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละดา้นม ีดังนี้ 

                                                           

 * นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตส าหรับผูบ้รหิาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการเงนิและการธนาคาร คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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ด้านราคา คือ ราคาถูกกวา่รา้นอื่นๆ (กรณสีินค้าเหมอืนกัน) 

ด้านผลิตภัณฑ ์ คือ  ชื่อเสียงและความนา่เช่ือถือของร้านคา้ 

ด้านชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย คือ ท าเลท่ีต้ังของร้านค้าที่มคีวามสะดวก เช่น ติดถนนใหญ่ ไมไ่กลจากแหล่งชุมชน

มากนัก เป็นต้น 

และ ด้านการสง่เสริมการตลาด คือ มกีารจัดโปรโมช่ัน (ลด แลก แจก แถม) ในช่วงเวลาท่ีก าหนด เป็นประจ า 

ABSTRACT  

 This independent study aimed to explore marketing mix affecting entrepreneurs of motorcycle repair shops 

towards purchasing motorcycle spare parts in Mueang Chiang Mai district. The data were compiled from 200 

questionnaires distributed to entrepreneurs of motorcycle repair shops in Mueang Chiang Mai district. The given data 

were then analyzed by using descriptive statistics consisted of a frequency, a percentage, and a mean.  The 

research results were summarized as follows. 

 Based upon the findings, it was found that most respondents were the owners of motocycle repair shops. 

Most of the respondents were male, aging between 31 to 40 years old. Most of them graduated with High 

Vocational Certificates or Diplomas. Most of the shops had only one owners. The shops were located in Chiang Mai 

Municipality. Most shops had been running for 5 to 6 years. Most of the respondents had 2 suppliers and had 

regular places they purchased motorcycle spare parts from. The average purchasing order (per month) was 50,001 

to 70,000 Baht. The respondents purchased motorcycle spare parts three or four times per week, usually on 

Monday to Friday from 12.01pm to 04.00pm. They normally compared prices before purchasing the spare parts. The 

respondents had the most influence on the purchasing decisions. The motorcycle spare parts which were regularly 

bought were involved with the Fuel System. The respondents usually gained information regarding motorcycle spare 

parts from their former and current suppliers. They advertised and promoted their shops via the internet or websites 

at the most. The main reason affecting their purchasing decision was an appropriate pricing. Most of them regularly 

purchased motorcycle spare parts from Sangchaipanich Part., Ltd., respectively.  

 As a result of the study, the marketing mix affecting entrepreneurs of motorcycle repair shops towards 

purchasing motorcycle spare parts in Mueang Chiang Mai district at a high level were Price, Product and Place, 

respectively. the marketing mix affecting entrepreneurs of motorcycle repair shops towards purchasing motorcycle 

spare parts in Mueang Chiang Mai district at a medium level was Promotion. 

 The sub factors for marketing mix affecting entrepreneurs of motorcycle repair shops towards purchasing 

motorcycle spare parts in Mueang Chiang Mai district with the highest average were as follows:  

 For Price, the highest average was the cheaper price, compared with other suppliers (same products). 

 For Product, the highest average was the reputation and reliability of the suppliers.  
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 For Place, the highest average was the convenient location of the suppliers: i.e., on the main street or near 

a community, etc.   

 For Promotion, the highest average was the regular scheduled promotion (a discount, a gift with point 

collection, a free sample, a gift with purchase). 

Text not longer than 1 page of  A4 or 500 words (ใช ้Cordia New 14”)             

บทน า 

อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ ถือเป็นอุตสาหกรรมหลักท่ีส าคัญ สามารถสร้างรายได้ให้กับประเทศค่อนข้างสูง 

โดยมีมูลค่าตลาดเฉลี่ยสูงกว่า 75,000 ล้านบาท ต่อปี และศูนย์วิจัยกสิกรคาดการณ์ว่าปี 2559 จะเติบโตเพิ่มขึ้นอีก  

ร้อยละ 20 ท้ังน้ี เกิดจากความตอ้งการของตลาดรถจักรยานยนต ์ในประเทศท่ีเพิ่มสูงขึ้นมากในปีท่ีผ่านมา โดยเป็นผลจาก

การเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีมีการกระตุ้นการบริโภคภายในประเทศ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีก าลังซื้อเพิ่มขึ้น การจับจ่ายใช้สอย

มากขึ้น จึงส่งผลให้รถจักรยานยนต์ในทุกประเภทล้วนมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้น  จากสถิติของกรมการขนส่งทางบกได้

รายงานว่ามีรถจักรยานยนต์ (รย.12) ท่ีจดทะเบียนตามกฎหมายว่าด้วยรถจักรยานยนต์สะสมท่ัวประเทศ ปี 2558          

มจี านวน 20,308,201 คัน เมื่อเทียบกับชว่งสิน้สุดเดือนธันวาคม ปี 2557 มจี านวน 20,141,213 คัน เห็นได้ว่าในระยะเวลา

ประมาณหนึ่งปีจ านวนรถจักรยานยนตร์วมสะสมท่ัวประเทศมีจ านวนเพิ่มขึ้น คิดเป็นร้อยละ 0.83 (กรมการขนส่งทางบก , 

2558: ออนไลน์) 

จากสถิติการจดทะเบียนรถจักรยานยนต์สะสมจากส านักงานขนส่งจังหวัดเชียงใหม่ ในเขตจังหวัดเชียงใหม ่

จ านวนรถจักรยานยนต์ จดทะเบียนมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง และหากพิจารณาจ านวนรถจักรยานยนต์ ในจังหวัด

เชียงใหม่ พบวา่ มีแนวโน้มเติบโตเพิ่มมากขึ้นเช่นกัน โดยปี 2556 มีจ านวน 731,205 คัน ปี 2557 มีจ านวน 755,667 คัน 

และ ปี 2558 มีจ านวน 776,769 คัน หรือ เพิ่มขึ้นคิดเป็นร้อยละ 3.25 และ 2.79 ตามล าดับ (กรมการขนส่งทางบก, 

2558: ออนไลน์)จากการขยายตัวของรถจักรยานยนต์ ส่งผลต่อการขยายตัวของธุรกิจอะไหล่รถจักรยานยนตต์ามไปด้วย 

ธุรกิจอะไหล่รถจักรยานยนต์ในจังหวัดเชียงใหม่ เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก เนื่องจากมีจ านวนผู้ใช้รถจักรยานยนต์ท่ีเพิ่มขึ้น 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการท่ีอยู่ในธุรกิจมากกว่า 20 ปี ในจังหวัดเชียงใหม่มีร้านท่ีได้รับความนิยมจากลูกค้า  

มีท้ังหมด 4 ร้าน  ได้แก่  ห้างหุ้นส่วนจ ากัดแสงชัยพาณิชย์   ห้างหุ้นส่วนจ ากัดปรีดาอะไหล่ยนต์    ห้างหุ้นส่วนจ ากัด

เชียงใหม่นิวอะไหล่ชัยเสรี และร้านแม่ข่าพานิชเชียงใหม่ โดยกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจเป็นผู้ประกอบการอู่ซ่อม

รถจักรยานยนต์ ร้อยละ 70 และค้าปลีกร้อยละ 30 ท้ัง 4 ร้านนี้ มีการแข่งขันกันมาโดยตลอด ซึ่งแต่ละร้านด าเนินงาน

มาแล้วมากกว่า 30 ปี มีการแข่งขันด้านราคา และเผชญิกับคู่ค้าหน้าใหม ่2 ราย ได้แก่ โออะไหล ่ซีเอ็มพาร์ทเซ็นเตอร์ ท า

ให้ยอดขายส่งของท้ัง4 ร้านขยายตัวลดลงร้อยละ 20 ท่ีผ่านมาบางรายมีการปรับปรุงขยายร้านเพิ่มช่องทางการจัด

จ าหน่ายผ่านเว็บไซต์ และบริการส่งสินค้าให้ลูกค้า เพื่อปรับภาพลักษณ์และรูปแบบการค้า ให้เป็นศูนย์บริการอะไหล่

รถจักรยานยนต์ชิ้นส่วนเดิมอย่างครบครัน ยิ่งไปกว่านั้น ยังมีผู้ประกอบการใหม่บางรายท่ีลงทุนซื้อสินค้าท่ีเฉพาะเจาะจง 

กักตุนไว้เป็นจ านวนมาก แล้วเทขายโดยส่งตรงไปยังอู่ซ่อมรถ (พงษ์ศักดิ์ เลาหวัฒน์ , 2558: สัมภาษณ์)ส่งผลโดยตรงต่อ

การแข่งขันท่ีรุนแรงของธุรกิจอะไหล่รถจักรยานยนต์ในจังหวัดเชยีงใหม ่อย่างไรก็ตาม หากผู้ประกอบการจ าหนา่ยอะไหล่
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รถจักรยานยนต์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่จังหวัดเชียงใหม่ จะสามารถแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้ดีนั้น จ าเป็นต้องเข้า

ใจความตอ้งการของลูกค้า และปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดลอ้มการแขง่ขันในธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป 

ดังนัน้  ผู้ศึกษามีความสนใจท่ีจะศึกษาความต้องการของผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เพื่อน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการจ าหน่ายอะไหล่

รถจักรยานยนต์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ สามารถน าผลการศึกษามาปรับปรุงและเป็นแนวทางในการวางแผนด้าน

การตลาดบริการของทางกิจการให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าในท้องท่ีได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด

อย่างย่ังยนืต่อไป 

วัตถุประสงค ์

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต ์ในการซื้ออะไหลร่ถจักรยานยนต ์

ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

2. ข้อมูลท่ีได้สามารถน ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาการด าเนินธุรกิจ และปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด  

ของผู้ประกอบการธุรกิจอะไหลร่ถจักรยานยนตใ์ห้สอดคลอ้งกับความตอ้งการของลูกค้าตอ่ไป 

นิยามศัพท ์

ผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ หมายถึง เจ้าของร้านซ่อมรถจักรยานยนตท่ั์วไป นอกศูนย์บริการท่ีไม่ได้

ถูกแต่งตั้งเป็นตัวแทนจ าหน่าย รวมถึง ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ และหัวหน้าช่าง ท่ีต้องการซื้อสินค้าไปเพื่อท า

การจัดจ าหนา่ยตอ่ หรือให้บริการลูกค้าในอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายซึ่ง

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

อะไหล่รถจักรยานยนต์ หมายถึง ส่วนประกอบทุกชิ้นส่วนของรถจักรยานยนต์ท่ีมีการผลิตและจ าหน่ายใน

ประเทศ ท้ังในส่วนของตัวเครื่องยนต์ พลาสตกิรอบคัน แบตเตอร่ี และยาง อะไหลร่ถจักรยานยนตแ์บ่งออกเป็นหลายยี่ห้อ 

หลายเกรด ท้ังสนิค้าของแท้จากโรงงาน สินคา้เลียนแบบเกรดเอ และสินค้าเลียนแบบเกรดบีคุณภาพไมม่าตรฐาน 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต ์ในการซื้ออะไหลร่ถจักรยานยนต ์

ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

1  ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

2  ข้อมูลท่ีได้สามารถน ามาเป็นแนวทางในการพัฒนาการด าเนินธุรกิจ และปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด  

ของผู้ประกอบการธุรกิจอะไหลร่ถจักรยานยนตใ์ห้สอดคลอ้งกับความตอ้งการของลูกค้าตอ่ไป 

 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา      

1.1 ขอบเขตเนื้อหา  

ขอบเขตเนื้อหาของการศึกษาเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการ 

อู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ซึ่งประกอบด้วย  

ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

1.2 ขอบเขตประชากร และขนาดประชากร  

ประชากรในการศึกษาครัง้นี้ คือ เจ้าของร้านซ่อมรถจักรยานยนต ์ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่าย

จัดซื้อ และหัวหน้าช่างของอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ท่ีเคยมาซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์จากร้านจ าหน่าย

อะไหล่ ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ซึ่งไมท่ราบจ านวนท่ีแน่นอน 

1.3 ขนาดตัวอย่าง และวิธีการคัดตัวอยา่ง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 200 ราย โดยใช้วิธีการ Estimating Sample 

Size for Questions Involving Means (William G. Zikmund, 2012: 432-433) จากเจ้าของร้านซ่อม

รถจักรยานยนต์ ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ และหัวหนา้ชา่งของอูซ่่อมรถจักรยานยนต์ท่ีเคยมา

ซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์จากร้านจ าหน่ายอะไหล่ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และท าการเก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยใช้วิธีการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

   2. ขั้นตอนการศกึษา 

1. วธีิการศึกษา ซึ่งประกอบด้วย 

1.1. การก าหนดแหลง่ข้อมูล 

1.1.1. ข้อ มู ล ป ฐมภู มิ  (Primary Data) เป็ น ข้ อมู ล ท่ี ได้ ม าจาก แบบสอบถ ามอู่ ซ่ อ ม

รถจักรยานยนตท่ั์วไปในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ จ านวน 200 คน 
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1.1.2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร

งานวิจัย เอกสารอ้างอิงต่างๆ วิทยานิพนธ์ รายงานทางวิชาการและเว็บไซด์ทาง

อนิเตอร์เน็ตท่ีเกี่ยวข้อง 

1.2. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ต าแหนง่ในสถานประกอบการ 

เพศ อายุ การศกึษาสูงสุด ยอดซือ้อะไหลร่ถจักรยานยนต ์เป็นต้น 

   ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการ

ซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ ในด้านผลิตภัณฑด์้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัญหาที่พบในการใชบ้ริการ และข้อเสนอแนะ 

1.3. การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการศึกษา 

ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  

(Descriptive Statistics) ค่ าความถี่  (Frequency ) ค่ าร้อยละ (Percentage) และค่ า เฉลี่ ย 

(Mean)ในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบบสอบถามในส่วนท่ี 1เป็นข้อมูลท่ัวไปของ

ผู้ตอบแบบสอบถามวิเคราะห์โดยใช้ความถี่และร้อยละ ส่วนข้อมูลในส่วนท่ี  2 ซึ่งมีลักษณะ

เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) โดยแต่ละข้อค าถามมีค าตอบให้เลือก  

5 ระดับ และมเีกณฑ์การให้คะแนนแตล่ะระดับ 

2. สถานท่ีใชใ้นการด าเนินการศึกษาและรวมรวมขอ้มูล 

ในการศึกษาครัง้นี้ ใชส้ถานท่ีในการด าเนนิการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลดังนี้ 

  2.1 การเก็ บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถาม  จะด า เนิ นการ ท่ีอู่ ซ่ อม

รถจักรยานยนตท่ั์วไป ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ จ านวน 200 คน 

  2.2 คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่ 

3. ระยะเวลาในการด าเนินการ 

ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา ใช้เวลา 9 เดือน โดยท าการศึกษาตั้งแต่เดือนมกราคม ถึง

เดอืน กันยายน พ.ศ. 2559 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลตัง้แตเ่ดอืน พฤษภาคม ถึงเดอืนมถิุนายน ปี 

พ.ศ.2559 
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3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศึกษาคร้ังนี้ ก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 200 ราย โดยใช้วิธีการ Estimating Sample Size 

for Questions Involving Means (William G. Zikmund, 2012: 432-433)โดยมีสูตร คือ  

 

𝑛 = (
𝑍𝑆

𝐸
)

2

 

 

  โดย 

  Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีสอดคล้องกับระดับความเชื่อม่ัน 

  S = ค่าประมาณส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากรซึ่งมคี่าเท่ากับค่าพิสัยของช่วงสเกลการ

วัดหารด้วย 6 

  E = ค่าความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้สูงสุด 

 

 การศึกษาในคร้ังนี้ใช้ระดับความเชื่อมั่นท่ีร้อยละ 95 (Z=1.96) ค่าความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้สูงสุด

เท่ากับ 0.1 และค่าประมาณส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากรเท่ากับ 0.67 จากการแทนสูตรจะได้จ านวน

ตัวอยา่งเท่ากับ 172.45 ราย 

 

    𝑛 = (
1.96 𝑥 0.67

0.1
)

2
 

     

    𝑛 = 172.45 
 

 ดังนั้นในการศึกษาคร้ังนี้ จึงก าหนดขนาดตัวอย่างเพื่อท าการศึกษาท้ังสิ้นจ านวน 200 ตัวอย่าง จาก

เจ้าของร้านซ่อมรถจักรยานยนต ์ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ และหัวหนา้ชา่งของอูซ่่อมรถจักรยานยนต์ท่ี

เคยมาซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์จากร้านจ าหนา่ยอะไหล่ ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ และท าการเก็บรวบรวมข้อมูล

โดยใชว้ธีิการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 

 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนา  (Descriptive Statistics) 

ค่าความถี่ (Frequency ) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)ในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย โดย

แบบสอบถามในส่วนท่ี 1เป็นข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามวเิคราะห์โดยใช้ความถี่และรอ้ยละ ส่วนขอ้มูลใน

ส่วนท่ี  2 ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) โดยแต่ละข้อค าถามมีค าตอบให้เลอืก 5 

ระดับ และมเีกณฑ์การให้คะแนนแตล่ะระดับดังนี้(ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2546: 75) 
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คะแนน  ระดับที่มีผล 

5  มากที่สุด 

4  มาก 

3  ปานกลาง 

2  น้อย 

1  นอ้ยท่ีสุด 

  

 โดยมีเกณฑ์การแปลผล โดยท าการหาค่าคะแนนเฉลี่ยและแปลความหมายของคะแนนท้ัง 5 ระดับ

ค่าเฉลี่ย ด้วยวธีิการค านวณอันตรภาคชัน้เพื่อแบ่งช่วงระดับคา่เฉลี่ย (กัลยา วานิชบัญชา, 2547: 29) ดังนี ้

 

อันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด = 5– 1 = 0.8 

  จ านวนอันตรภาคชัน้  5   

 

ผลคะแนนท่ีได้น ามาวเิคราะห์หาค่าเฉลี่ย พร้อมก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายแตล่ะระดับ ตามช่วง

คะแนนเฉลี่ย ดังนี ้

 

ค่าเฉลี่ย  จัดอยู่ในระดับ 

4.21 – 5.00  ระดับท่ีมีผลมากที่สุด 

3.41 – 4.20  ระดับท่ีมีผลมาก 

2.61 – 3.40  ระดับท่ีมีผลปานกลาง 

1.81 – 2.60  ระดับท่ีมีผลน้อย 

1.00 – 1.80  ระดับท่ีมีผลน้อยท่ีสุด 

 

ส่วนท่ี 3 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้ความถี่ 

และร้อยละ 

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามของอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจ้าของกิจการ เพศชาย อายุ 31 – 40 ปี ระดับ

การศึกษา ปวส.หรืออนุปริญญา ประเภทสถานประกอบการ เจ้าของคนเดียว สถานท่ีต้ังของสถานประกอบการอยู่ภายใน

เทศบาลนครเชียงใหม่ ระยะเวลาด าเนินกิจการ 5 – 6  ปี จ านวนแหล่งซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ หรือ จ านวนผู้จัด

จ าหน่าย ท่ีกิจการใช้บริการ 2 แห่ง มีร้านประจ าในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ยอดซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ของ
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สถานประกอบการโดยเฉลี่ย (ต่อเดือน) 50,001 – 70,000 บาท ความถี่ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ 3-4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ วันท่ีมาซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ บ่อยท่ีสุด จันทร์ – ศุกร์ ในช่วงเวลา 12.01 – 16.00 น. โดยมีการเปรียบเทียบ

ราคาก่อนการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต ์ตนเองเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การตัดสนิใจซื้ออะไหลร่ถจักรยานยนต์ มากที่สุด 

ประเภทของอะไหล่รถจักรยานยนต์ท่ีมีการจัดซื้อเป็นประจ า ระบบน้ ามันเชื้อเพลิง ร้านค้าท่ีเคยซื้อขายกันในอดีตและ

ปัจจุบันเป็นแหล่งข้อมูลในการจัดซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ อินเตอร์เน็ต/เว็บไซต์เป็นสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ของร้าน

อะไหล่รถจักรยานยนต์ ที่พบมากท่ีสุด เหตุผลหลักท่ีตัดสินใจซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม และร้าน

ประจ าในการซือ้อะไหลร่ถจักรยานยนต ์คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัดแสงชัยพาณิชย ์ ตามล าดับ 

 

ส่วนที่  2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่

รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้อ

อะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และ

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ และปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลในระดับปานกลาง คือ ปัจจัยด้าน

การสง่เสริมการตลาด  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับ มาก (ค่าเฉลี่ย 

3.78) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ชื่อเสียงและความนา่เช่ือถือของร้านคา้ รองลงมา

คือ อะไหลร่ถจักรยานยนต ์มีคุณภาพ และ มีอะไหล่รถจักรยานยนตห์ลายตรายี่ห้อตรงตามความตอ้งการ ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านราคาอยู่ในระดับ มาก (ค่าเฉลี่ย 3.86) โดย

ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ(กรณีสินค้าเหมือนกัน) รองลงมาคือ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และ ราคาสินค้าสามารถตอ่รองได้ ตามล าดับ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

อยู่ในระดับ มาก (ค่าเฉลี่ย 3.61) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ท าเลท่ีต้ังของร้านคา้ที่

มีความสะดวก เช่น ติดถนนใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนัก เป็นต้น รองลงมาคือ ขั้นตอนการติดต่อสั่งซื้อมีความ

รวดเร็ว และ สามารถสั่งสินค้าได้หลายช่องทาง เชน่ โทรศัพท์, โทรสาร,LINE ตามล าดบั 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่

ในระดับ ปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.36) โดยปัจจัยย่อยท่ีมคี่าเฉลี่ยของระดับท่ีมผีลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ มีการจัดโปรโมช่ัน 

(ลด แลก แจก แถม) ในช่วงเวลาท่ีก าหนด เป็นประจ า รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ ความเชี่ยวชาญคอยให้

ค าแนะน าเร่ืองของสินค้าได้ เช่น รุ่นท่ีใช้ได้ วิธีการตดิตัง้ เป็นต้น และ การโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น ทางเว็บไซต ์

Facebook LINE เป็นต้น ตามล าดับ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัญหาที่พบในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะ 

 ปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ ควรเพิ่มส่วนลดพิเศษให้กับลูกค้า

ประจ า รองลงมาคือ ควรจัดพนักงานให้มีจ านวนพอเพียงกับการให้บริการ  และควรแสดงป้ายราคาสินค้าให้ชัดเจน 

ตามล าดับ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้ประกอบการอูซ่่อมรถจักรยานยนต์ ในการซือ้อะไหล่รถจักรยานยนต ์

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน ์ 

และคณะ, 2552) อันประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) โดยสามารถน าผลที่ได้ไปอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้ประกอบการอูซ่่อม

รถจักรยานยนต ์ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่ มากที่สุด คือ ปัจจัยดา้นราคา ซึ่งไมส่อดคล้อง

กับกุสุมา อภิวรรธกกุล (2550)   ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถยนต์

ของผู้ประกอบการอูซ่่อมรถยนต์ในอ าเภอเมอืง จังหวัดเชยีงใหม่ พบว่า ปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่การตัดสนิใจ

ซื้อมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งไม่สอดคล้องกับพัชรา ชัยอิสรเสรี (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้าในการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์จากห้างหุ้นส่วนจ ากัด เชียงใหม่นิวอะไหล่ชัยเสรี  ซึ่ง

พบวา่ ปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อมากที่สุด คือ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์และไมส่อดคล้องกับปิยวชิ 

เลาหวัฒน์ (2553) ได้ศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าต่อแผนกอะไหล่ห้างหุ้นส่วน จ ากัด แสงชัยพาณิชย์ จังหวัดเชียงใหม ่

ซึ่งพบวา่ ปัจจัยสว่นประสมการตลาดท่ีมีระดับความพึงพอใจมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อม

รถจักรยานยนต ์ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต ์ในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่  มากที่สุด คือ ชื่อเสียงและความนา่เชื่อถือของ

ร้านค้า ซึ่งไม่สอดคล้องกับกุสุมา อภิวรรธกกุล (2550)  พบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมาก

ท่ีสุด คือ การมีพนักงานท่ีสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งไม่สอดคล้องกับ  

พัชรา ชัยอิสรเสรี (2551) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ  มีระบบ              

การรับประกันสินค้า สามารถรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้าได้ เมื่อมีปัญหา และไม่สอดคล้องกับปิยวิช เลาหวัฒน์ (2553)   

พบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑท่ี์มีระดับความพึงพอใจมากที่สุด คือ ความครบครันของอะไหลห่มุนเวยีน 

ปัจจัยด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต ์  

ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  มากท่ีสุด คือ  ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ(กรณีสินค้าเหมือนกัน)  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับกุสุมา อภิวรรธกกุล (2550) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคา ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ  

การให้ข้อมูลด้านราคาของสินค้าแต่ละประเภท ซึ่งไมส่อดคล้องกับพัชรา ชัยอสิรเสรี(2551) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านราคา 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ  มรีะบบการให้สินเชื่อ และมีระยะเวลาการให้เครดิตนาน แต่สอดคล้องกับ ปิยวิช 
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เลาหวัฒน์ (2553)  ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ความเหมาะสมในการก าหนด

ราคาอะไหล่ เมื่อเปรียบเทียบกับร้านขายอะไหล่อื่นๆ ในจังหวัดเชยีงใหม่ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ยท่ีมีผลต่อ

ผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  มากท่ีสุด  คือ ท าเลท่ี  

ตั้งของร้านค้าท่ีมีความสะดวก เช่น ติดถนนใหญ่  ไม่ ไกลจากแหล่งชุมชนมากนัก เป็นต้น ซึ่ งไม่สอดคล้องกับ  

กุสุมา อภิวรรธกกุล (2550) พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ   

การมีสินค้าพร้อมส าหรับการขายอยู่เสมอ และไม่สอดคล้องกับพัชรา ชัยอิสรเสรี(2551)  พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ  การจัดส่งสินค้าในสถานท่ีท่ีลูกค้าต้องการ แต่สอดคล้องกับ 

ปิยวิช เลาหวัฒน์ (2553)   พบว่า ปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ  

ความสะดวกในการเดินทางมา ห้างหุน้สว่น จ ากัด แสงชัยพาณิชย ์ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้ประกอบการอู่ซ่อมรถจักรยานยนต์ ในการซื้ออะไหล่รถจักรยานยนต์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  มากท่ีสุด คือ มีการ  

จัดโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม) ในช่วงเวลาท่ีก าหนด เป็นประจ า ซึ่งไม่สอดคล้องกับกุสุมา อภิวรรธกกุล (2550) ซึ่ง

พบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ  การชักชวนจากผู้ประกอบการอูซ่่อม

รถยนต์อื่น ซึ่งไม่สอดคล้องกับพัชรา ชัยอิสรเสรี(2551)  พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อ           

การตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด คือ  มีการแนะน าสินค้าจากพนักงานขาย และไม่สอดคล้องกับปิยวิช เลาหวัฒน์ (2553)  ซึ่ง

พบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นการสง่เสริมการตลาด ท่ีมีระดับความพึงพอใจมากที่สุด คือ การสมนาคุณแก่ลูกค้าในเทศกาลตา่งๆ 
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